
Was ist ein
freier Berater?

\ / ermittler, die Finanzprodukte anbieten, gibt
V es wie Sand am Meer, Der Finanzmarkt mit

seinen vielen Produkten ist so unüberscnau-
bar, dass es dem Verbraucher unmöglich ist, slch
auf eigene Faust darin zurechtzufinden. Die Pro-
dukte sind abstrakt und schwer nachzuvollziehen.
Die Gesellschaften, die die Produkte anbieten,
verfolgen eigene Ziele, die selten mit denen ihrer
Kunden übereinstimmen, meist völlig gegensätz-
lich sind, Die Werbung zielt auf die Emotion der
potentiellen Interessenien ab. Es wird eine heile
Welt gezeigt und auf ureigenste Wünsche abge-
zielt, die jeder von uns in sich trägt, wie z.B.
Sicherheii, Harmonie, Bestätigung, Preslige und
Spaß (um nur die wichtigsten zu nennen). Die
Institute wissen; Wenn die Emotion vorherrscht,
hat der Verstand verloren. Der Freie Berater
möchte lhnen helfen, lhren Verstand zu gebrau-
chen und auf den richtigen Ansprechpartner zu
setzen. Ein freier Berater ist ein unabhängiger
Vermittler bzw. lYakler in der Finanzdienstleis-
tung. Der freie Berater ist absolut in der IYinder-
heit, und doch der einzig wkklich kundenorien-
tierte Ansprechpartner für Verbraucher. Der
Grund ist ein einfacher: Freie Berater müssen von
Kundenberatungen existieren können. Sie erhal-
ten von niemandem Zuwendungen bzw Gehalts-
zahlungen. Vertreter hingegen, die in einem Ar-
beitsverhältnis für Dritte stehen, können sich aus
einem regelmäßigen Einkommen heraus finanzie-
ren, letzt könnte man meinen, damit sei der Ver-
treter gegenüber dem freien Berater im Vorteil.
Dies ist jedoch nur die eine Seite der lYedaille.
Der Vertreter ist dadurch seinem ljnternehmen
gegenüber verpflichtet. Für ein Festgehal'i stehen
Vertreter in Abhängigkeit und verkaufen ihre ei-
gene Freiheit. Deshalb ist der Verbraucher besser

beraten, den Beraiern zu vertrauen, die die Frei-
heit haben, eigene Entscheidungen zu treffen. lm
Ubrigen ist es schon ein besonders positives
Zeichen, wenn ein unabhängiger, freier Berater
seit Jahren aus seiner Arbeit heraus existieren
kann. lmmerhin lebt er nur und ausschließlich von
zufriedenen Kunden und deren Empfehlungen.

Welche futen von Beratem, Vernittlem
und Ve*äufem finden sich in der

F i n an zd i enstl ei stun g ?

In der Finanzdienstleistung sind insgesamt über
400.000 Personen beratend tätig. Davon sind
die allermeisten keinesfalls geeignete Ansprech-
partner, richtet man den Focus auf eine qualitatlv
anspruchsvolle Kundenberatung. Zu dieser Er-
kenntnis kommt jeder, der sich die Hintergründe
und Gegebenheiten verdeutlicht.

Au ssc h I i e ß I i c h ke it sv e ft r et e r

Die meisten Vermittler in der Finanzdienstleistung
stehen in einer vertraglichen Abhängigkeit und
können, selbst wenn sie wollten, ihre Kunden gar
nicht verbraucherorientiert beraten, Sie haben in
jedem Fall einen durch Dritte bereitgestellten
Produktkoffer und müssen, um leben zu können,
Angebote aus diesem an den Mann bzw die Frau
bringen. Das trift zum Beispiel für jeden Versi-
cherungsvertreter zu, der immer nur das be-
grenzte Angeboi seines Auft raggebers verkaufen
kann, aber auch Bankberaier, Bausparkassen-
vertreter und Strukturvertriebsmitarbeiter,

Die Frage sei erlaubt, wie viel das Angebot ei-
nes abhängigen Verireters wert sein kann, der
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lediglich dieses eine unterbreiien kann? Wenn wir
in ein Autohaus gehen, ist die Situation dieselbe:
Der Audi Verkäufer versucht uns einen Audi zu
verkaufen. Er wird wohl kaum Werbung für BIYW
W oder l4ercedes machen und uns zur Konkur-
renz venleisen. In diesem Bereicl' ist das weniger
gravierend, denn lmmerhin können wir uns durch
Werbung und Beobachtung einen Uberblick ver-
schaffen und uns infolge, durch unseren Ge-
schmack angetrieben, auf den Weg machen, In
der Finanzdienstleistung ist dies jedoch anders:
Hier gibt es Angebote, die uns nicht bekannt sind
und auch nicht bekannt gemacht werden, wenn
wir uns nicht an die richtigen Ansprechpartner
wenden.

Hierzu ein Beispiel: Die Dread Disease Police
ist eine Personenversicherung, die die umfang-
reichste und in anderen Ländern längst führende
Absicherung gegen Einkommenseinbußen auf-
grund des Arbeitskraftverlustes bietet, Die in
Deutschland in diesem Bereich zur Ver{ügung
stehenden Topprodukte werden von Gesellschaf-
ten angeboten, die keinen eigenen Außendienst
haben, Diese Gesellschaften setzen vielmehr auf
unabhängige lVakler, Solange ein Verbraucher al-
so auf z,B. Versicherungsverireter setzt, hat er
keine Chance, über dieses anspruchsvolle Pro-
dukt aufgeklärt zu werden,

Die Beratungsleistung eines Vertreters be-
schränkt sich immer nur auf das Angebot seines
Arbeitgebers. Vertreter sind immer gebundene
Vermitiler, die vordergründig die Interessen ihrer
Auftraggeber bzw ihres Arbeitgebers verfolgen
müssen (ansonsten verlieren sie ihren Job) und
damit eben gerade nicht auf der Seite des Kun-
den stehen können, Und da können sie auch noch
so freundlich sein, gut gekleidet daherkommen
und voller Fachwissen stecken: Eine aus Verbrau-
chersicht anspruchsvolle und gute Kundenbera-
tung kann hier kaum stattfinden,

Ein Hinweis zu Vertriebsmitarbeitern

lm Bereich der Vertriebe in Deutschland finden
sich etliche "Jungunternehmer", die immerzu be-
tonen, dass sie selbständig seien und sich ihre
Produktangebote frei wählen könnten. Doch die
Wahrheit ist eine andere: lvlitarbeiter eines Struk-

turvertriebes sind in den meisten Fällen gekne-
belte Ausschließlichkeitsvertreter, die fast nichts
selbst entscheiden können. Die Vertriebsgesell
schaften beschäftigen diese lediglich über einen
Handelsvertretervertrag, da sie über diesen Weg
an den unangenehmen Lohnzahlungen samt
Lohnnebenkosten vorbeikommen und auf er-
folgsbezogene Provisionszahlungen setzen kön-
nen. Die Handelsvertreter erhalten von ihren Ge-
selLschaften eine Produktpalette, die sie infolge
verkaufen müssen.

Die meisten Vertriebe setzen auf lvlotivation
und schnelles Verkaufen und weniger auf eine
kundenorieniierte und umfassende Beratungs-
leistung, lmmerhin ist dies auch kaum möglich,
wenn man bedenkt, dass in den Vertrieben oft-
mals auf nebenberufliche lvlitarbeiter gesetzt
wird. Wie soll ein nebenberuflicher Vertreter im-
siande sein, eine umfassende und qualitatlv
hochwertige Beratungsleistung abzuliefern? lm-
merhin erfordert der für eine anspruchsvolle Be-
ratungsleistung erforderliche Marktüberblick eine
mehrjährige Erfahrung, In den Vertriebsgesell-
schaften werden junge lV iiarbeiter jedoch mit ma-
teriellen Zielen motiviert und angeleitet, die Pro-
dukte des ljnternehmens an Freunde und Be-
kannte zu verkaufen. Und das Vertrauen in die
cührJrgsspiue st a zr o'l pchtgläubiq gege-
ben, verursacht durch eine starke materle e Aus-
ncnrung,

Makler - der einzig sinnvolle Ansprechpaftner

Der lYaker ist nach dem Handelsgesetzbuch lm
Aufi'ag oes {Jndel tätig. Er stehr als einzige'
Vermittler auf der Seite des Kunden und ist des-
halb auch haftungsrechtlich für die wirtschaftliche
Situation seines Kunden verantwortlich. Das
heißt, dass ein lvlakler zum Beispiel nicht einfach
ein Produkt an seine Kunden vermitteln kann, das
zeitgleich zu einem günstigeren Preis bei einem
anderen Anbieter idertisch zu erhalten wäre.
Hierfür würde der lVakler haften, der zuvor be-
nannte Vertreter (ob Versicherungsvertreter,
Bausparkassenvertreter, Banker oder Vertriebs-
mitarbeiter) jedoch nicht, Und auf Seiten der Ver-
braucher wird es keine zwei lVeinungen geben:
Nur derjenige, der für seine Produktauswahl auch
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gegenüber dem Kunden haftet, kann ein sinnvol-
ler Ansprechpartner sein.

Ein lYakler kann aufgrund seines Berufsstan-
des keine ausschließliche Vereinbarung mit einem
Produktgeber eingehen. Er muss seine Un-
abhänglgkeit wahren und die Produkte des
lvlarktes mit den Augen des Verbrauchers be-
trachten und bewerten, Er muss darüber hinaus
als Einziger immer zwei Dinge gewährleisten: Die
in der Vergangenheit an seine Kunden vermittel
ten Produkte laufend mit den neu am lvlarkt ange-
botenen (erweiterten) Produkten abgleichen und
gegebenenfals seine Kunden hierüber lnformie-
ren, sowie genereil alle Produktangebote des
lvlarktes bei seinen Beratungen berücksichtigen.
Vertreter hingegen können ihre BeratungsLeis-
tung auf die Produktangebote ihrer Auftraggeber
(die Produktgeber) begrenzen.

Des Weiteren zeichnen sich Vertreter dadurch
aus, dass sie selbst dann, wenn es mög ich wäre,
allein im Stillen für ihre Kunden Produktentschet-
dungen treffen, ohne diese hier einzubeziehen.
Vertreter in der Flnanzdiensileistung schult man
von kiein auf, Kunden nicht mit Fakten zu überfor-
dern, Dies führt dazu, dass ein vereinfachtes Ver-
kaufen an die Stelle einer quaLitativ hochwertigen
Beratungs e stung getreten ist.

Nur eln lYak er kann als anspruchsvoller und
guter Ansprechpariner f ür Verbraucher betrach-
tet werden. Ein Makler ist auch in jedem Fall
immer ein freier Berater und ungebundener
Ansprechpartner, Dochr frei," Berater sind des-
halb r'chr alle a:romarisch gJre Berater. . .

Wo finden Sie freie Vermiftler?

Sobald Der Freie Beraler erscheini, wird er gern
von Vermittlern gekauft und in ihren Beratungs-
gesprächen eingesetzt. Der Verlag ist sich des-
sen bewusst und hat sicherlich nichts dagegen.
Dass ein Vermittler die Zeitschrift einsetzt, bedeu-
tet jedoch nicht zwangsläufig, dass der Vermittler
auch ein freier Vermiitler ist, Es ist vielmehr so,
dass viele die Zeitschrift nutzen, um beim
Verb'arcl^er der Eindrrck zu erwecLer, sie wä-
ren lret.

Der Verlag Der Freie Berater unterstützt aktiv

freie Vermittler durch verschiedene Dienstleis-
tungen, die ihnen helfen, sich als wirklich freie
Vermittler öffentlich zu positionjeren. Sollten Sie
eine Zeitschrift erhalten, auf deren Rückseite ein
Firmeneindruck eines Beraters in einem weiEen
Feld zu finden ist, können Sie davon ausgehen,
dass dieser Vermittler ein Kooperationspartner
des Verlages ist und sich geoutet hat, Zeitschrif-
ten aus dem freien Handel haben kein weißes
FeLd auf der Rückseiie,

Sollten Sie einen Bedarf nach unabhängiger
Beratung haben, vermitteln wir auch gern den
Kontakt zu einem freien Vermittler aus lhrer Nä-
he. Sie finden freie Vermittler in der Suchmaschi-
ne auf unserer Internetseite oder fragen Sie ein-
fach direkt bei uns an,
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Wk helfen lhnen gern weiter. Denken Sie immer
daran: Se2en 9ie besser auf freie Berater,
denn sicher ist sicher!

Der Freie Berater Verlags
GmbH & Co. KG

Seligenstädter Sh 7l
D 63322 Rödermark

Telefonr 06074 - 37 09 872
Telefax: 0721 151 - 3491 l5
inf o@derf releberater.de
wwwderfreieberatende
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